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RESUMO 
 
A vitinicultura brasileira atualmente enfrenta o desafio de buscar estratégias competitivas 
voltadas a um consumidor que exige uma combinação de preço e qualidade do produto. Em 
2004 as vinícolas brasileiras Miolo e Lovara uniram forças firmando uma joint venture a fim 
de consolidar uma posição de liderança no mercado nacional e projetar-se ao mercado 
internacional de vinhos. Esta aliança resultou na aquisição da fazenda Ouro Verde na região 
do Vale do São Francisco, na Bahia, para produção e comercialização dos produtos sob a 
marca Terranova. O presente artigo tem por objetivo verificar os principais fatores que 
levaram à formação desta joint venture. Os procedimentos metodológicos para a realização do 
trabalho consistiram em uma visita técnica à Região do Vale dos Vinhedos, onde localizam-se 
as empresas estudadas, e em entrevistas com funcionários das empresas, além de buscar o 
respaldo teórico na literatura técnica e acadêmica sobre o tema em estudo 
 
1. INTRODUÇÃO 
 
A vitivinicultura brasileira tem buscado estratégias inovadoras para conquistar o 
mercado e oferecer produtos de qualidade diferenciada ao consumidor. Segundo a Empresa 
Brasileira de Pesquisa Agropecuária – EMBRAPA - o Rio Grande do Sul aparece como o 
estado brasileiro com maior produção vitivinícola em 2007, com uma produção de vinhos de 
388.685.833 unidades, superando seu índice em 2006, que havia sido de 276.782.554 
unidades (EMBRAPA, 2008). 
O aumento da produção no Rio Grande do Sul, atualmente responsável por 95% da 
produção nacional, foi motivado tanto pela implementação tecnológica nas vinícolas e nas 
áreas plantadas, como na pesquisa e produção do conhecimento no setor. A indústria 
vitivinícola passa atualmente pelo desafio de produzir vinho de qualidade para um 
consumidor cada vez mais exigente. Este fator leva a uma busca constante de diferenciação 
para os seus produtos, por parte da firma, quer seja através de pesquisa e desenvolvimento ou 
através do marketing da empresa. 
Os consumidores estão interessados em adquirir vinhos de qualidade, provenientes de 
regiões já conceituadas, que garantam padrões de qualidade. Assim a marca de um produto, 
bem como sua relação com o terroir onde é produzido, é um fator que faz diferença ao 
consumidor quando escolhe um vinho.  
 A vinícola Miolo, localizada na região do Vale dos Vinhedos, no estado do Rio 
Grande do Sul, assume atualmente uma posição de destaque no mercado nacional de vinho e 
busca colocar seu nome de forma cada vez mais efetiva no mercado internacional. Em 2004 
buscou uma aliança com outra empresa vinícola brasileira, a Lovara, com a qual firmou uma 
joint venture. A aliança feita com a vinícola Lovara alavancou esta empresa e aumentou o 
potencial do grupo Miolo, conforme será apresentado ao longo deste trabalho. 
 A joint venture é um contrato de colaboração entre duas ou mais empresas. 
Juridicamente o contrato de joint venture determina a relação entre as empresas participantes 
restringindo-se aos aspectos operacionais e sem interferir na estrutura societária. O 
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relacionamento operacional estabelecido pode caracterizar-se por transferência de tecnologia, 
compartilhamento de mercados e a troca de conhecimentos, entre outros. Na joint venture há 
emprego comum dos recursos das partes e também é comum a busca de ganhos e lucros.  
 As partes da joint venture são chamadas co-venture e, quanto ao poder de ação em 
nome da aliança, estes não podem agir em nome das partes a não ser que haja uma delegação 
explícita de poderes para tal. Neste caso, geralmente, o poder é limitado (MIRANDA & 
MALUF, 2003).  
O presente estudo tem por objetivo verificar os principais fatores que levaram à 
fomação de uma joint venture entre as empresas vinícolas Miolo e Lovara.  
 
 
1.2. REVISÃO DA LITERATURA 
 
Uma das riquezas encontradas na vitivinicultura mundial é a enorme diversidade de 
ecossistemas que a compõe, os quais proporcionam particularidades na atividade 
agroindustrial desenvolvida pelo homem. A diversidade de ecossistemas é tão grande que 
praticamente cada região produtora de vinhos possui características peculiares, seja pelo solo, 
pelo clima ou pela interação destes dois componentes. O Brasil apresenta três regiões 
vitivinícolas que se encontram nas regiões Sul, Sudeste e Nordeste do país (TONIETO, 2001).  
As regiões onde os produtos vitivinícolas são elaborados constituem-se em parte 
importante a ser explorada pelo marketing empresarial, pois alguns consumidores fazem 
questão de adquirir produtos de terroir reconhecido. Terroir é o nome dado à combinação de 
quatro elementos fundamentais que constituirão a expressão de um vinho, que são o solo, o 
clima, a casta e a interferência humana.  
Quanto à concorrência no mercado vitivinícola, Garcia-Parpet (2004) verifica que é 
determinada em torno da qualidade, preços e, sobretudo, por meio de critérios de avaliação do 
valor simbólico dos vinhos. Assim a empresa deve traçar sua estratégia competitiva 
desenvolvendo aspectos diferenciados quanto à sensação que o seu produto pode levar ao 
consumidor. 
 As estratégias que as empresas podem buscar, firmas com interesses comuns têm 
como opção a consolidação de uma aliança com a finalidade de alavancar suas economias e 
situações de mercado. Neste contexto as empresas Miolo e Lovara, objeto deste estudo, 
traçaram sua estratégia competitiva buscando aproveitar o que cada uma tinha de melhor para 
oferecer.  
 No caso de empresas que traçam sua estratégia partindo de seus recursos iniciais a 
visão segundo a Resource Based View - Visão Baseada em Recursos - é uma ferramenta 
analítica que auxilia a Pesquisa e o Desenvolvimento -P&D -. Segundo Wernerfelt (1984), 
esta ferramenta traça perspectivas de vantagens competitivas considerando o ambiente interno 
da firma e os recursos que esta pode apresentar como seu diferencial para o mercado 
competitivo. Uma decisão estratégica eficaz deve considerar o ambiente interno da firma, 
sendo necessário ainda, somar a esta análise a capacidade da firma de gerar um ambiente 
institucional que se adapte às exigências do mercado e que, conseqüentemente, busque 
angariar conhecimento e desenvolvê-lo em seu próprio ambiente institucional.  
 A Resource Based View  é abordada por Collis & Montgomery (2000) como uma 
análise combinada dos fenômenos que ocorrem internamente na empresa com a análise 
externa do ambiente competitivo, sendo que sob este ponto de vista, a vantagem competitiva 
atribui-se à propriedade de um recurso que permite à empresa executar uma atividade de 
forma melhor, ou menos custosa que as suas concorrentes. Assim a vantagem competitiva 
  
3 Qualit@s Revista Eletrônica ISSN 1677 4280 Vol.8. No 2 (2009) 
 
será atribuída à empresa que tenha um conjunto de recursos competitivamente diferenciados e 
que os desenvolva segundo uma estratégia bem traçada. 
 Ainda para ter competitividade ou alcançar liderança no mercado é necessário que a 
empresa não perca de vista a diferenciação de seus produtos ou serviços e tenha, assim, a 
preocupação de criar uma marca forte. 
 No que concerne à estratégia para competir as alianças que as empresas podem formar 
são ferramentas que possibilitam vantagens competitivas como fortalecimento da marca e 
poder de mercado.   
 Hitt, Ireland & Hoskisson (2002) sugerem que as alianças são uma tendência nas 
indústrias do século XXI, pois permitem as companhias a superação de barreiras que 
impedem a entrada direta de uma firma no mercado nacional ou internacional, por exemplo, 
barreiras anti-trustes. As alianças podem ser de diferentes tipos dependendo do grau de 
envolvimento e comprometimento entre as firmas. A joint venture é uma aliança estratégica 
que que se caracteriza pela união de duas firmas que criam uma companhia independente 
combinando parte de seus ativos. Normalmente as firmas possuem a mesma porcentagem de 
ações da nova companhia.  
 Uma joint venture nasce para aumentar a competitividade das firmas mães, ou seja, 
para proporcionar maior acesso e rendimento no mercado, facilitar o uso de tecnologias e 
aprendizado buscando inovação e liderança. A opção por uma joint-venture é razoável em 
termos de riscos e custos, quando comparada ao investimento direto, e permite um acesso 
mais rápido a um novo mercado, quando comparada à exportação. Permite um controle 
melhor da tecnologia do que o licenciamento (MOWERY, 1989). 
A formação de joint-venture é uma boa opção estratégica de investimento no que diz 
respeito à divisão de riscos e responsabilidade gerencial (CASSON, 1987).  
A escolha, pela firma, do tipo de aliança a ser firmada é parcialmente conduzida pelos 
atributos ou características do conhecimento a ser partilhado pelos aliados, bem como tendo 
em vista as características das empresas parceiras (CONTRACTOR; RA, 2002). 
Ainda sobre a formação de aliança alguns elementos são essenciais para a escolha 
entre os parceiros de uma aliança estratégica, dentre os quais, a compatibilidade das 
organizações - que tenham competência complementares- e de cultura dos sócios - os valores 
de trabalho devem ser similares- confiabilidade entre as partes, ambos devem ter 
conhecimentos a compartilhar e benefícios para contribuir. O relacionamento deve ser 
articulado e continuamente reforçado (BALOH; JHA;AWAZU, 2008). 
A busca de uma aliança entre as empresas Miolo e Lovara, duas empresas ligadas à 
vitinicultura, deu-se com o intuito de explorar os recursos iniciais de cada empresa, unidos à 
tecnologia e à marca da empresa Miolo, já consolidada no mercado nacional e com expressão 
no mercado externo, para atingir patamares de liderança no setor e aumentar o seu mercado 
consumidor. 
 
 
2. MÉTODO E PROCEDIMENTOS DE COLETA DE DADOS 
Para atingir o objetivo proposto neste artigo, realizou-se uma pesquisa exploratória 
reunindo informações gerais sobre o objeto de estudo. A pesquisa exploratória busca o 
esclarecimento do tema tratado, sua situação no tempo e no espaço, descrição das suas 
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variadas manifestações e de seus elementos constitutivos. Trata-se de reconhecimento do 
objeto de estudo, de uma sondagem destinada a aproximação do desconhecido 
(RODRIGUES, 2007). 
Para a coleta de dados fez-se uma visita técnica à região do Vale dos Vinhedos, 
situado na serra gaúcha, onde se localiza a empresa Miolo. Esta visita teve o intuito de colher 
informações que respondessem aos objetivos deste trabalho. 
Os dados foram obtidos em duas etapas: 
a) Entrevista oral com enólogo da empresa Miolo – realizada na visita técnica à empresa; 
b) Entrevista por correio eletrônico com funcionários das empresas Miolo e Lovara- fez-se 
posteriormente entrevistas específicas sobre a aliança firmada entre as empresas Lovara e 
Miolo. Estes profissionais eram responsáveis pelo atendimento ao público.  
 Para tornar a pesquisa mais completa buscaram-se informações históricas das 
vinícolas, informações sobre a evolução da estratégia de formação da aliança para a inserção 
de seus produtos no mercado nacional e internacional e informações sobre os produtos que 
nasceram desta aliança.  
Para trazer um embasamento teórico ao trabalho foram realizadas pesquisas 
bibliográficas que permitiram utilizar conceitos teóricos para melhorar a análise dos dados. 
 De acordo com Cervo e Bervian (2002, p. 65), “a pesquisa bibliográfica procura 
explicar um problema a partir de referências teóricas publicadas em documentos”. 
 
 
3. HISTÓRIA E CARACTERIZAÇÃO DA VINÍCOLA MIOLO 
 
A história da família Miolo no Brasil começa em 1897, período em que o país recebeu 
milhares de imigrantes italianos em busca de novas oportunidades. Entre eles estava Giuseppe 
Miolo, vindo da localidade de Piombino Dese, no Vêneto. Ao chegar ao Brasil, Giuseppe foi 
para Bento Gonçalves, no Rio Grande do Sul, município recém formado por imigrantes 
italianos e estabeleceu-se no lote 43 do Vale dos Vinhedos. 
Por volta dos anos 1970 a família Miolo iniciou o plantio de uvas finas. Nos anos 80 
uma crise atingiu as cantinas dificultando a comercialização de uvas finas e forçando a família 
Miolo, a partir de 1989, a produzir o seu próprio vinho para a venda a granel para outras 
vinícolas. Em conseqüência disto, a família tomou a decisão de abrir  a vinícola Miolo.  
Com o crescimento, a vinícola Miolo se expandiu para as principais regiões produtoras 
de vinhos finos do Brasil e algumas alianças estratégicas foram feitas como a firmada com o 
empresário Raul Anselmo Randon, resultando na produção do vinho RAR e a joint venture 
com a empresa Lovara, que tem trazido resultados importantes na região vinícola do Vale do 
São Francisco, região Nordeste do país, e na Serra Gaúcha, região Sul, os quais serão 
descritos no decorrer deste trabalho.  
Atualmente a Miolo produz o seu vinho em mais três regiões além das citadas acima. 
São elas: 
 a) Campos de Cima da Serra do RS – localizados a 29º de latitude Sul, em altitude 
variando em torno de 1000 m. Wunsch et al.(2005) caracterizam a região com temperatura 
média anual de 16,7°C, sendo uma das regiões mais frias do país, com precipitação média 
anual de 1944 mm, com maior distribuição no inverno. Nesta região o principal produto da 
vinícola Miolo é o vinho RAR. Este vinho é um corte de uvas cultivadas nos vinhedos do 
empresário Raul Anselmo Randon caracterizado por variedades cabernet sauvignon e merlot. 
Como já citado acima a empresa também firmou com este proprietário uma aliança. Este 
projeto conta com um programa de qualidade total certificado, onde cada funcionário utiliza 
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proteção especial contra o sol na colheita. A estratégia é de que a área de vinhedos seja 
expandida de 15 para 50 ha nos próximos anos; 
 b) Campanha Gaúcha - Os vinhedos estão situados no sul da região Sul do Brasil, a 
31º de latitude Sul, em altitudes de 300 m. A precipitação média anual é de 1350 mm sendo 
que sua distribuição varia em torno de 34% no Inverno, 25% na Primavera, 25% no Outono e 
16% no Verão. A região é marcada de valor histórico para a vitinicultura brasileira, pois foi 
nesta região, no começo do século passado, que surgiu uma das primeiras vinícolas do Brasil: 
a Quinta do Seival, nome que deu origem a linha de vinhos superpremium da Miolo. Os 
vinhedos nesta região não são irrigados e desenvolvem-se por regime de chuvas. Os vinhedos 
são formados por castas francesas e portuguesas sendo: 
 Castas francesas: 
  -tintas: Cabernet Sauvignon, Tannat, Pinot Noir, Petit Verdot;  
  -brancas: Sauvignon Blanc, Pinot Grigio, Viognier, Chardonnay. 
 Castas portuguesas:Touriga Nacional, Tempranillo e Alfrocheiro Preto. 
Cultivam-se 3000 ha e a estratégia da empresa é implantar mais 400 ha até 2012; 
 c) Vale dos Vinhedos – os vinhedos estão estabelecidos a 29º de latitude Sul, em 
altitudes de 450 a 650 m e áreas de declividades médias lembrando condições de vitinicultura 
de montanha. Tais quais os vinhedos da região da Campanha, os vinhedos do Vale não são 
irrigados e também desenvolvem-se por regime de chuvas. Nesta região produzem-se os 
vinhos das linhas Seleção, Gamay, Reserva, Brut. Os vinhos Cuveé Giuseppe e o Lote 43, 
produzidos nesta região, são considerados os melhores vinhos da empresa. A Vinícola Miolo 
trabalha 450 hectares de vinhedos, no Vale, sendo 120 ha pertencentes à família-Dona 
Leopoldina, São Gabriel, Santa Lúcia, Monte Belo, Graciema- e 330 ha integrados com 80 
produtores. O fornecimento de uvas nesta região é feita por integrados, os quais chegam a 
produzir, 3.000.000 kg de uvas por dia. As mudas vêm da França, Itália e África do Sul e 
antes de serem enxertadas são analisadas na EMBRAPA. Nos próximos quatro anos estarão 
em implantação outros 50 ha a mais nos vinhedos da região. 
 A vinícola Miolo também firmou, em 2005, uma joint venture com a vinícola chilena 
Via Wines, nascendo assim a Viasul Wine Group. A aliança prevê também a produção de uma 
linha completa de espumantes para exportação, dado que os espumantes brasileiros tem 
potencial no mercado internacional e já estão presentes nas gôndolas francesas e norte 
americanas (MIOLO WINE GROUP, 2005).  
 Esta joint venture também foi constituída pelo grupo Miolo visando as exportações do 
seu produto, que passará a ser distribuído pela Via Wine, ao passo que a Miolo também 
distribuirá os produtos da empresa chilena, no Brasil. 
 Segundo um enólogo da Miolo a empresa busca mercados inexplorados como o 
mercado de vinhos top na Alemanha. As melhores safras para a Miolo, nos últimos anos, 
foram as de 2005, 2004, 2002 e 1999. A safra de 2008 também está entre as melhores. A 
estratégia para 2012 é de que 60% da sua produção seja destinada ao mercado interno e 40% à 
exportação. 
 
 
4. HISTÓRIA E CARACTERIZAÇÃO DA VINÍCOLA LOVARA 
A Lovara produz vinho desde 1967, sendo uma das vinícolas mais antigas do Brasil. 
Essa indústria remonta aos primórdios da imigração italiana, iniciada em 1875, e teve como 
precursores membros das famílias Benedetti e Tecchio, originários de Lovara e de 
Montevecchio Magiore.  
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Atualmente a sede da empresa está localizada em Bento Gonçalves, cidade da Serra 
Gaúcha. Os vinhedos também são cultivados na Serra Gaúcha e localizam-se na latitude de 
29ºS, sendo parte do planalto meridional. É uma região montanhosa, o cultivo da videira 
concentra-se em altitudes de 400 a 600 metros. Segundo Tonietto (1999) a região apresenta 
um clima temperado quente e úmido, o que interfere na característica dos produtos da região 
lhes conferindo originalidade. Assim a empresa apresenta mais uma característica que pode 
dar força ao marketing empresarial, tanto no mercado brasileiro quanto no mercado 
internacional.  
Está inserida na região agroecológica da serra do nordeste do Rio Grande do Sul, 
caracterizada pela presença da agricultura familiar.  Produz sob a supervisão dos enólogos da 
Miolo  os vinhos Gan Lovara, Lovara Cabernet Sauvignon, Lovara Merlot e Lovara Riesling 
Itálico. 
Seus vinhos são detentores de diversos prêmios, com medalhas de ouro e prata, em 
eventos nacionais e internacionais, notadamente o Cabernet Sauvignon que foi reconhecido 
com oito medalhas no período de 1997 a 2005, dentre as quais a medalha de ouro no 
Vinoforum, em 2005. Tem ainda como vinhos premiados conforme o Quadro 1. 
 
 
Vinho Lovara Medalha Concurso 
Lovara 
Espumante Asti 
Prata  Espumante Fino Brasileiro 2001 
Lovara 
Espumante Brut  
Menção 
Honrosa 
Espumante Fino Brasileiro 2001 
Lovara Gran 
Reserva  
Prata Mondial de Bruxelles 2001 
Lovara Gran 
Reserva 
Cabernet 
Sauvignon  
  
Ouro San Francisco International Wine Competition 2001 
Prata Bacchus 2002 
Prata Mondial de Bruxelles 2002 
Bronze Caribe Vinos 2003 
Lovara Gran 
Reserva 
Cabernet 
Sauvigon  
Prata Vinalies 2001 
Lovara Merlot   Prata  Concurso Internacional de Vinhos do Brasil 2004 
Ouro Vinus 2006), 
Lovara Shiraz  Prata San Francisco International Wine Competition 2001 
Panizzon 
Espumante 
Moscatel 
Prata Muscats du Monde 2007 
Quadro 1- Vinhos Lovara Premiados no Período de 2001 - 2007 
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Fonte: Site do Vinho Brasileiro (2009).  
A Lovara atualmente está reformando seu espaço físico, inclusive a cantina 
de propriedade da empresa, para poder atender melhor os turistas que visitam a 
Serra Gaúcha. 
  
5. A FORMAÇÃO DA JOINT-VENTURE 
O principal objetivo estratégico desta aliança entre as empresas Miolo e Lovara era o 
de unir forças para ganhar maior competitividade no mercado. Em 2000 a Miolo possuía uma 
rede de 70 representantes enquanto a Lovara contava com 17 pessoas na empresa. A Miolo já 
estava inserida no mercado internacional, exportando nesta época para sete países, e contava 
com uma produção de cinco milhões de litros de vinho. 
A parceria entre as duas empresas iniciou-se em 1997 quando um dos enólogos da 
Miolo assumiu a coordenação técnica da produção de vinhos da Lovara. Os fornecedores de 
uvas da Lovara também começaram a receber assistência técnica da Miolo.  
Quanto à escolha do tipo de aliança a ser firmada, as duas empresas uniram 
características solidificadas pelo nome da empresa Miolo, como mercado para 
comercialização dos produtos, capacidade de investimento em pesquisa e desenvolvimento, 
marketing e tecnologia, entre outros e o potencial da empresa Lovara para o fortalecimento da 
marca e conquista de novos mercados. As duas vinícolas investiram juntas na compra da 
Fazenda Ouro Verde, no Vale do São Francisco. Assim formava-se, em 2004, a joint venture 
entre as duas empresas para produção e comercialização dos produtos sob as marcas 
Terranova.  
A estratégia quanto à característica do produto era a de oferecer ao mercado vinhos 
mais frutados, vindo ao encontro de uma antiga estratégia da Miolo de produzir vinhos típicos 
das principais regiões produtoras do país, valorizando o terroir brasileiro. Buscava-se também 
aumentar as exportações criando a categoria de vinhos brasileiros no mercado externo. Estas 
estratégias confirmam o poder desta aliança como facilitadora de acesso a novos mercados. 
 No contexto da Resource Based View  a vantagem competitiva, neste caso, foi buscada 
explorando os recursos das duas empresas, ou seja, marca Miolo e potencial Lovara, para 
consolidar o mercado internacional dos seus produtos.  
 Os vinhedos da empresa no vale do Rio São Francisco, localizam-se em Casa Nova, a 
550 quilômetros de Salvador, na Bahia. Estão entre 9º e 10º de latitude Sul - uma das mais 
baixas latitudes na viticultura no mundo. A região apresenta altitudes ao redor de 350 metros, 
o que a caracteriza como região de vitinicultura de áreas planas, em áreas com paisagem 
típica da caatinga do sertão nordestino. Em virtude do clima tropical semi-árido, com grande 
incidência de insolação e baixa precipitação de chuvas, os vinhedos são irrigados pelo sistema 
de gotejamento, similar ao utilizado em outras regiões vitinicultoras do mundo (Miolo Wine 
Group, 2009).  
 Contam com uma área de 700 ha dos quais 200 ha são cultivados com vinhedos, da 
variedade moscatel. Há um projeto de instalação de 50 ha por ano, atingindo em 2012 um 
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total de 400 ha e uma produção de 7,5 milhões de litros ano. A capacidade operacional desta 
vinícola atualmente é de um 1,5 milhões de litros ano, obtendo duas safras ao ano.  
No local as variedades plantadas são as shiraz, cabernet sauvignon, moscatéis e outras 
que estão em estudo, produzindo os vinhos que constam no Quadro 2. Tratam-se de castas de 
reconhecida qualidade e próprias para as peculiaridades do clima e solo do Vale do São 
Francisco.  
Variedade Produto 
Branco Muskadel 
Tinto Shiraz e Cabernet Sauvignon Shiraz 
Sobremesa Late Harvest 
Espumante Moscatel 
Quadro 2 – Vinhos produzidos na Fazenda Ouro Verde, sob a linha Terranova 
Fonte: Miolo Wine Group ( 2009) 
 Os vinhos produzidos no Vale do São Francisco já tiveram seu reconhecimento tanto no 
mercado interno como externo, o que é atestado, por exemplo, pelo número de medalhas 
conquistadas, descritas no Quadro 3.  A vinícola exporta a países como França, Estados 
Unidos, Alemanha, Canadá e República Tcheca.  
Linha Terranova – Premium  
Vinho Safra Prêmio Concurso País 
Terranova 
Cabernet/Shiraz 
2006 Ouro IV Concurso 
Internacional de 
Vinhos do Brasil 
Brasil 
Terranova Reserve 
Cabernet/Shiraz 
2006 Prata Vinandino 2007 Argentina 
Linha Terranova – Básico Luxo 
Vinho Safra Prêmio Concurso País 
Terranova Shiraz 
 
 
 
 
Terranova Moscatel 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2006 Prata Vinus 2007 Argentina 
2006 Ouro Concurso 
Internacional de 
Vinhos do Brasil 
Brasil 
2004 Ouro Muscats of the 
World 
França 
2004 Prata Concurso San 
Francisco Inter. 
Califórnia/EUA 
2004 Prata Effervescents du 
monde 
França 
2004 Ouro Hyatt 2005 Brasil 
2005 Prata China Wine and 
spirit Compet. 
China 
2005 Ouro Brasil Wine Awards 
- Market Press 
Brasil 
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Muskadel 
2005 Prata La Mujer Elige Argentina 
2006 Prata Panamá Vinos 2006 Panamá 
2007 Prata Vinus 2008 Argentina 
2004 Prata Panamá Vinos Panamá 
2005 Prata Muscats du monde 
2006 
França 
Quadro 3- Premiações dos vinhos produzidos na Fazenda Ouro Verde, no período 2004-2007 
Fonte: Miolo Wine Group (2009)  
   
Segundo a funcionária entrevistada da empresa Lovara, responsável pelo atendimento 
ao público desta empresa, como a Miolo é uma marca que já contava com maior projeção no 
mercado, a aliança firmada entre as duas empresas trouxe para a Lovara vantagens como a 
comercialização dos produtos, a aquisição de insumos, o marketing e a tecnologia. Há uma 
integração entre as empresas por meio do software  Focco3i, software de gestão empresarial 
produzido pela empresa focco .  
Para a economia da Lovara a formação da joint venture tem um significado bastante 
positivo, pois otimizou a força comercial e o marketing dos produtos Lovara, fazendo parte de 
um portfólio de produtos bastante variados, tanto nas características dos produtos como no 
posicionamento de mercado.  
Para a Miolo, segundo a funcionária entrevistada, a aliança permitiu uma ampliação do 
terroir e da produção na Serra Gaúcha. Permitiu ainda aumento da linha de produtos Merlot, 
Cabernet Sauvignon e Chardonnay. 
Além da produção no Vale do São Francisco as empresas fazem em conjunto a 
produção na Serra Gaúcha.   
A Serra Gaúcha é onde se dá a maior concentração de produção de uvas do Rio Grande 
do Sul. Localizada a 29º S, é uma região montanhosa, com altitudes de 400 a 800 metros, 
sendo que as videiras são cultivadas em altitudes de até 600 metros. Apresenta um clima 
temperado, do tipo subtropical, com verões amenos e úmidos (Miolo Wine Group, 2009).  
A empresa produz nesta região os vinhos: Gran Lovara, Lovara Chardonnay, Lovara 
Cabernet Sauvignon, Lovara Merlot e Lovara Riesling Itálico. 
A Fazenda Ouro Verde foi palco de uma outra joint venture firmada pelo grupo Miolo-
Lovara com a empresa vinícola espanhola Osborne, em 2005. Esta empresa, maior produtora 
de brandy da Espanha, firmou parceria com Miolo-Lovara para produzir brandy no Brasil, 
pois julgou que a Fazenda Ouro Verde apresentava solo e clima compatíveis com os 
apresentados no sul da Espanha, onde encontra-se a base de sua produção. A produção 
brasileira atenderá o mercado interno e exportará o produto para a América Latina. 
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  De acordo com a aliança comercial estabelecida entre as partes, os demais produtos da 
Osborne também serão comercializados no Brasil pela Miolo-Lovara, e por sua vez a empresa 
espanhola divulgará em sua carta os produtos da Fazenda Ouro Verde.  
 Na joint venture formada pelas empresas Miolo e Lovara, a marca Miolo deu suporte 
para que a marca Lovara conquistasse novos mercados ao passo que a empresa Lovara 
também ofereceu à Miolo novos recursos, como adquirir maior produção na Serra Gaúcha. 
 Dentro da aliança as empresas procuram explorar o terroir das principais regiões 
produtoras de vinho no Brasil, a região Sul e Nordeste, e com isso diferenciar seus produtos 
para competir no mercado nacional e internacional.  
 
 
6. CONSIDERAÇÕES FINAIS 
 
O caso de aliança, trabalhado neste artigo, mostra uma estratégia do grupo Miolo que 
vêm consolidando a marca como referência de qualidade em produção, elaboração e 
comercialização de vinhos finos não só no Brasil como também no mercado internacional. 
 Verifica-se também uma melhoria para a empresa Lovara, uma vez que tornou-se mais 
forte para o mercado competitivo com a comercialização dos  produtos da linha Terranova. 
Os fatores que levaram as empresas a constituir a joint venture, a busca de mercado e 
da consolidação da marca no mercado internacional, levaram as empresas a atingir seus 
objetivos iniciais e ainda abriram possibilidades para outras ações de empreendedorismo 
como a aliança com a brandy espanhola na Fazenda Ouro Verde. 
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